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1RINGKASAN
Salah satu daerah wisata di Indonesia yang sedang naik daun adalah
kawasan wisata alam di Lombok, Nusa Tenggara Barat. Bentangan pantai yang
indah serta hamparan dataran yang memukau menjadi daya tarik bagi wisatawan
lokal bahkan mancanegara. Belum banyak yang mengetahui bahwa NTB juga
menyimpan potensi pendukung pariwisata dan ekonomi yang bisa diandalkan.
Sebagai pelengkap tujuan wisata, Lombok menawarkan cinderamata berupa
mutiara berbagai jenis dan warna. Salah satu hasil andalan para pengusaha lokal
adalah mutiara pembiakan. Beberapa jenis mutiara indah dengan berbagai pilihan
warna dan bentuk sangat banyak dijual di NTB dengan harga murah. Terlebih
pada musimnya. Berbagai jenis mutiara dijual dengan harga yang begitu
terjangkau, mulai dari cincin mutiara, kalung mutiara, anting mutiara dan lain-
lain. Perbedaan harga barang yang begitu jauh dengan kota-kota lain membuat
sebagian wisatawan menjadikan mutiara NTB sebagai cinderamata pertama yang
ingin dimiliki. Peluang tersebut menarik penulis untuk memperkenalkan mutiara
NTB yang harga terjangkau dan cukup bersahabat. Diharapkan harga yang
terjangkau bagi mahasiswa dan perbedaan harga yang jauh antara mutiara yang
dijual di toko-toko dengan yang pemakalah tawarkan, dapat menarik para pembeli
serta pasar yang luas.
Kata Kunci : Mutiara , Mutiara Pembiakan, Lombok, NTB, Peluang baru
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1.1 Latar Belakang
Nusa Tenggara Barat (NTB) merupakan salah satu kota wisata yang
banyak dikunjungi oleh para wisatawan luar negeri dan para Pelancong dalam
negeri. Berdasarkan data Kementerian wisata dan Ekonomi Kreatif, jumlah
wisatawan yang berkunjung ke NTB tiap tahunnya mengalami kenaikan. Pada
tahun 2012 jumlah wisatawan mencapai 471.706. Tak sedikit dari sebagian
wisatawan ini yang membeli oleh-oleh khas dan cinderamata dari wilayah NTB
untuk dibawa pulang sebagai oleh-oleh atau digunakan sendiri sebagai hiasan.
Salah satu cinderamata yang belum banyak diketahui, namun menjadi oleh-
oleh pilihan pertama para sebagian wisatawan yang berkunjung ke NTB adalah
Mutiara Pembiakan. Beberapa jenis mutiara indah dengan berbagai pilihan warna
dan bentuk sangat banyak dijual di NTB dengan harga murah. Terlebih pada
musimnya. Berbagai jenis mutiara dijual dengan harga yang begitu terjangkau,
mulai dari cincin mutiara, kalung mutiara, anting mutiara dan lain-lain. Perbedaan
harga barang yang begitu jauh dengan kota-kota lain membuat sebagian
wisatawan menjadikan mutiara NTB sebagai cinderamata pertama yang ingin
dimiliki.
Melihat pelung tersebut, pemakalah memiliki minat yang tinggi untuk
memperkenalkan mutiara NTB yang harga terjangkau dan cukup bersahabat.
Diharapkan harga yang terjangkau bagi mahasiswa dan perbedaan harga yang
jauh antara mutiara yang dijual di toko-toko dengan yang pemakalah tawarkan,
dapat menarik para pembeli serta pasar yang luas.
31.2 Perumusan Masalah
a. Bagaimana cara memasarkan mutiara-mutiara NTB pada konsumen?
b. Konsumen kelas apa yang di tuju oleh pemakalah?
c. Bagaimana cara mensiasati pengeluaran transport NTB-Solo dengan dana
penjualan?
1.1.1 Manfaat Kegiatan
a. Membuka lapangan pekerjaan sampingan bagi mahasiswa
b. Membantu Penjual Mutiara memasarkan barang dagangannya
c. Menambah daya tarik NTB di mata wisatawan lokal dan mancanegara
1.4 Tujuan
Penelitian ini bertujuan untuk memperkenalkan mutiara-mutiara yang
terjangkau dari NTB kepada publik. Di sisi lain berguna bagi konsumen yang
ingin berhemat dalam biaya namun ingin mendapatkan kualitas yang sempurna.
1.4 Luaran
a.  Berdirinya bisnis mutiara Cinta Ratu Mulia.
b. Membantu penjual Mutiara memasarkan mutiaranya.
c. Naiknya minat masyarakat terhadap jenis-jenis mutiara air tawar.
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2.1 Latar Belakang
Analisis aspek finansial dalam membuka sebuah usaha sangat diperlukan,
terutama untuk melihat kelayakan usaha tersebut. Bisnis mutiara ini merupakan
prospek bisnis yang menggiurkan bagi mahasiswa, yaitu sebagai salah satu sarana
mempromosikan objek wisata dan cinderamata khas NTB. Oleh karena itu bisnis
ini merupakan terobosan bisnis pertama yang belum ada dilakukan di daerah lain,
termasuk wilayah Jawa Tengah. Faktor lain yang mendukung bisnis mutiara ini
yaitu nilai dan minat konsumen yang selalu besar pada mutiara-mutiara ini,
khususnya konsumen wanita. Sehingga kami melihat peluang untuk memulai
bisnis yang memiliki keunggulan tersendiri ini.
2.2 Analisis Usaha
Penjelasan mengenai analisis usaha adalah sebagai berikut:
2.2.1 Analisis Peluang Usaha
a. Jenis Usaha
1) Nama Bisnis: MUTIARA CINTA RATU MULIA (Berpenampilan
Berkelas dengan Cara yang Hemat) adalah sebuah bisnis mutiara NTB
yang memiliki kualitas sama dan lebih menarik dari mutiara di pasaran
dengan harga yang lebih terjangkau bagi kantong mahasiswa. Terdapat
beberapa jenis mutiara yang akan di produksi yaitu:
a) Cincin Mutiara.
Cincin mutiara begitu diminati oleh konsumen pria dan wanita.
Dengan harga yang terjangkau dan kemasan yang menarik, cincin
mutiara di hiasi oleh beberapa butir berlian disekelilingnya. Terdapat
banyak model dan warna dari cincin mutiara ini yaitu, cincin mutiara
putih, cincin mutiara hitam, dan cincin mutiara orange.
5Gambar 1. Cincin Mutiara Oranye Gambar 2. Cincin Mutiara Hitam
Gambar 3. Cincin Mutiara Putih
b) Kalung mutiara
Kalung mutiara biasanya lebih diminati oleh kaum hawa. Kalung
mutiara ini terdapat 2 pilihan warna, yaitu mutiara putih dan hitam.
Panjang kalung dibedakan menjadi dua yaitu ukuran sedang dan
panjang.
Gambar 4. Kalung Mutiara Panjang
6Gambar  5. Kalung Mutiara Sedang
2) Bentuk Bisnis: Memasarkan dan menjual Mutiara Ratu Mulia
3) Karakter Bisnis: Mewah, elegan dan terjangkau.
Keunggulan Bisnis:
- Belum banyak bisnis menjual Mutiara Ratu Mulia di kawasan Kota
Solo dan sekitarnya.
- Harganya lebih terjangkau dibandingkan dengan harga mutiara
dipasaran dengan kualitas barang yang sama.
- Mutiara termasuk kategori barang mewah yang hampir di inginkan
semua orang, khususnya wanita.
b. Potensi Pasar
1) Segmentation
Segmentasi atau cara-cara memilih kelompok konsumen berdasarkan
potensi penawaran produk yang berbeda-beda. Kelompok konsumen
yang menjadi target bisnis adalah masyarakat umum dan kaula muda.
khususnya mahasiswi Universitas Sebelas Maret.
2) Targeting
Target utama adalah mahasiswi yang umumnya sangat tertarik
menggunakan perhiasan atau aksesoris berkelas dan unik.
3) Positioning
Konsumen dapat melihat   bila bisnis mutiara Ratu Mulia ini sebagai
terobosan dan inovasi dalam bisnis Batu Mulia sehingga bisnis
Mutiara Ratu Mulia dapat berjalan lancar.
c. Teknik dan Strategi Pemasaran
1) Strategi Pemasaran Produk
7Dalam hal kami menggunakan media social (Facebook, Twitter, BBM,
dan WA untuk melakukan promosi penganalan kepada public
mengenai mutiara Cinta Ratu Mulia yang dijual dengan harga
terjangkau.
2) Memanfaatkan Event di Universitas Sebelas Maret
Begitu banyak event-event di Universitas Sebelas Maret yang dihadiri
baik oleh Mahasiswa UNS maupun masyarakat ramai. Dalam hal ini
kami mengamati bila event-event di UNS mampu menjadi sarana
publikasi yang tepat untuk memperkenalkan Mutiara Cinta Ratu Mulia
kepada masyarakat luas, khususnya mahasiswa Universitas Sebelas
Maret.
2.2.2 Analisis Pesaing
Pesaing dalam bisnis ini belum banyak di wilayah kota Solo dan
sekitarnya. Hanya terdapat beberapa penjual mutiara Cinta Ratu Mulia dari NTB,
dalam segi produk pun tak semurah dan selengkap usaha milik kami.
2.2.3 Analisis lingkungan usaha
Tabel 1. Analisis Peluang
No. Peluang Keterangan
1. Peluang Pasar Produk yang unik dan jarang ditemukan di tempat-
tempat penjualan mutiara. Dengan berbagai jenis dan
bentuk, diharapkan akan mendapat sambutan positif
dari pasar dan segera menyebar di lingkungan UNS
dan sekitarnya.
2. Persaingan Pesaing dalam bisnis ini bisa dikatakan sangat sedikit
di wilayah Solo dan sekitarnya. Terlebih lagi dengan
harga yang kami tawarkan jauh dibawah standar
pebisnis mutiara yang lain. Sehingga diharapkan usaha
ini dapat berjalan sesuai yang diharapkan.
Tabel 2. Analisis Kekuatan
No. Kekuatan Keterangan
81. Produk Produknya memiliki beragam model dan
bisa dipesan sesuai keinginan konsumen.
2. Kualitas berkelas harga
terjangkau
Mutiara merupakan barang mewah yang
banyak di inginkan oleh konsumen.Namun
harga yang selangit membuat banyak
konsumen berfikir dua kali untuk
membelinya. Mutiara NTB hadir untuk
menjawab permasalahan tersebut dengan
kualitas yang berkelas, namun harga
terjangkau.
3. SDM
a. Pemberdayaan
Mahasiswa yang ingin
berwirausaha
Pemberdayaan mahasiswa yang memiliki
cita-cita menjadi entrepreneur, dapat
dimanfaatkan. Sehingga dapat
menyalurkan bakat kreatif dan bisnis
Tabel 3. Analisis Penghambat
No. Hambatan Keterangan
1.
2.
Memperkenalkan Produk
pada masyarakat luas.
Pengiriman tidak bisa tepat
waktu
Di Solo bisnis Mutiara seperti belum
banyak dikenal dan menjadi Booming
seperti Akik. Sehingga diperlukan tenaga
Ekstra untuk memasarkan dan untuk
meyakinkan konsumen.
Jarak yang jauh mempengaruhi waktu
pengiriman sehingga ada kemungkinan
terlambat dan tidak sesuai perkiraan.
2.2.4 Analisis kelayakan usaha
a. Belum banyak bisnis semacam ini di wilayah Surakarta.
b. Profit cukup menjanjikan, terlebih bila ada momen-momen penting
seperti Pameran, acara mahasiswa kampus, dsb.
c. Bisnis ini menawarkan produk yang mewah, berkelas, unik, dan
harga terjangkau bagi konsumen.
92.3 Harga/Price
Mutiara-mutiara indah ini dijual mulai 40.000 hingga 500.000 rupiah
sesuai jenis barang dan jenis mutiara yang ditawarkan. Satu cincin mutiara putih
yang dihiasi beberapa berlian kecil seharga 40.000 hingga 42.000 rupiah. Cincin
mutiara orange dan ungu dihiasi beberapa berlian kecil disekelilingnya seharga
30.000 rupiah. Satu buah kalung mutiara dengan 4 buah mutiara dikenakan harga
sebesar 200.000 rupiah. Kalung panjang dengan mutiara hampir memenuhi
setengah tali kalung, dipatok sebesar 500.000 rupiah.
2.4 Lokasi/Place
Tempat penjualan Mutiara ini yaitu di wilayah kampus UNS dan
sekitarnya. Diperhitungakan sebagai wilayah yang strategis yang berisi target
konsumen yaitu mahasiswi-mahasiswi UNS.
2.5 Promosi/Promotion
Secara keseluruhan, dalam memasarkan produk-produk baru maka sector-
sektor promosi yang akan kami tempuh melalui beberapa tahap yaitu:
a. Melalui Penyebaran Langsung
Penyebaran ini dilakukan dari mulut ke mulut, mulai dari orang-orang
terdekat seperti kenalan, teman, dosen, dan staff bidang akademik
Fakultas Ilmu Budaya. Diharapkan dengan cara ini, konsumen lebih
mengetahui jelas barang yang akan diperjual-belikan. Diharapkan pula
transaksi yang berjalan lancer dan barang yang sesuai, membuat
konsumen puas sehingga menyebarkan keunggulan produk kami pada
rekan-rekan mereka yang lain.
b. Melalui Media Sosial dan Teknologi
Semakin berkembangnya teknologi, semakin beragam pula cara
banyak orang melakukan hubungan dan interaksi social. Jadi dengan
munculnya media social seperti Facebook, twitter, BBM, dan WA.
Diharapkan lebih banyak konsumen yang tertarik untuk membeli mutiara
dari NTB ini.
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BAB 3. METODE PELAKSANAAN
3.1 Lokasi Usaha
Lokasi yang kita lakukan untuk menjalankan usaha ini adalah di wilayah
Kentingan, sekitar kampus UNS.
3.2 Rencana usaha Mutiara Cinta Ratu Mulia
3.2.1 Struktur Perusahaan
Gambar 6. Struktur Perusahaan
Struktur perusahaan Mutiara Cinta Ratu Mulia terdiri dari empat bagian
yaitu departemen pengadaan barang dan operasional, departemen pemasaran,
departemen keuangan, dan departemen distribusi.
3.2.2 Proses Bisnis
Proses bisnis Mutiara Cinta Ratu Mulia dilaksanakan secara Make to
Order (MTO) dan Make to Stock (MTS). Proses bisnis MTO dilakukan pada saat
konsumen memesan produk sesuai keinginan pelanggan sementara proses bisnis
MTS dilakukan ketika konsumen membeli produk sesuai katalog yang disediakan.
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a. Proses Bisnis Make To Stock (MTS)
Gambar 7. Diagram Alur kerja Make to Stock
1) Pemasaran Produk
Produk dipasarkan melalui berbagai media terutama media sosial dan
stand area publik seperti Car Free Day, dan Sunday Morning Market
UNS.
2) Pemesanan oleh Konsumen
Konsumen memilih produk dan memesan produk yang diinginkan.
3) Pemesanan ke Pemasok
Pengusaha Mutiara Cinta Ratu Mulia memesan produk yang diinginkan
konsumen ke pemasok.
4) Pengiriman Barang dari Pemasok
Barang yang telah dipesan ke pemasok dikirim ke pengusaha. Pengusaha
memeriksa kembali barang pesanan konsumen.
5) Pengiriman Barang ke Konsumen
Barang yang telah sampai ke tangan pengusaha kemudian dilanjutkan
untuk dikirim ke konsumen.
b. Proses Bisnis Make To Orer (MTO)
Gambar 8. Diagram Alur kerja Make to Stock
1) Pengadaan Produk
Pengusaha melakukan pengadaan produk dengan desain yang ada.
2) Pemasaran Produk
Katalog produk dipasarkan melalui berbagai media terutama media sosial
dan stand area publik seperti Car Free Day, dan Sunday Morning Market
UNS.
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3) Pemesanan oleh Konsumen
Konsumen memilih dan memesan produk sesuai katalog.
4) Pengiriman Barang ke Konsumen
Barang dikirim ke konsumen.
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BAB  4. BIAYA DAN JADWAL KEGIATAN
4.1 Anggaran Biaya
Tabel 4 Ringkasan Anggaran Biaya PKM-K
No.
Kebutuhan
Jumlah
1. Peralatan Penunjang
(sewa tempat dan ongkos kirim
30%)
Rp.  2.500.000
2. Bahan habis
(Cincin mutiara, Gelang mutiara,
Kalung Mutiara pendek, Kalung
Mutiara full)
Rp. 5.000.000
3. Perjalanan
(Bensin untuk kendaraan yang
membawa produk)
Rp. 1.000.00
4. Biaya lain-lain
(Brosur, Pulsa, Pulsa Internet)
Rp. 600.000
Total Rp. 9.600.000
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4.2 Jadwal Kegiatan
Tabel 5 Jadwal Kegiatan PKM-K
No.
Kegiatan Bulan ke-1 Bulan ke-2 Bulan ke-3 Bulan ke-4
1 Persiapan kegiatan
2 Promosi
3 Pelaksanaan usaha
4 Evaluasi
perkembangan
usaha
5 Evaluasi kegiatan
Lampiran 1. Biodata Ketua, Anggota dan Dosen Pembimbing
Biodata Ketua Pelaksana
A. Identitas Diri
1 Nama
Lengka
p
Zaky Abbas
2 Jenis
Kelami
n
L
3 Progra
m Studi
Sastra Indonesia
4 NIM C0211040
5 Tempat
dan
Tanggal
Lahir
Bondowoso, 21 April 1993
6 E-mail Zakyabbas27@yahoo.co.id
3.2.    Rencana usaha Mutiara Ratu Mulia
Proses bisnis Mutiara Cinta dilaksanakan secara Make to Order
(MTO) dan Make to Stock (MTS). Proses bisnis MTO dilakukan
pada saat konsumen memesan produk sesuai keinginan pelanggan
sementara proses bisnis MTS dilakukan ketika konsumen membeli
produk sesuai katalog yang disediakan.
Gambar 1. Diagram Alur kerja Make to Order
6) Pemasaran Produk
Produk dipasarkan melalui berbagai media terutama media
sosial dan stand area publik seperti Car Free Day, dan
Sunday Morning Market UNS.
7) Pemesanan oleh Konsumen
Konsumen memilih produk dan memesan produk yang
diinginkan.
8) Pemesanan ke Pemasok
7 Nomor
Telepon
/HP
087865353111
B. Riwayat Pendidikan
SD SMP SMA
Nama Institusi SDN 2 Brang
Biji
MTS Nahdatul
Wathan
SMAN 3
Sumbawa Besar
Jurusan IPS
Tahun Masuk-Lulus 1999-2005 2005-2008 2008-2011
C. Pemakalah Seminar Ilmiah (Oral Presentation)
No. Nama Pertemuan Ilmiah /
Seminar
Judul Artikel
Ilmiah
Waktu dan
Tempat
1 - - -
2
D. Penghargaan dalam 10 tahun Terakhir (dari pemerintah, asosiasi atau
institusi lainnya)
No. Nama Pertemuan Ilmiah /
Seminar
Judul Artikel
Ilmiah
Waktu dan
Tempat
1 - - -
2
Semua data yang saya isikan dan tercantum dalam biodata ini adalah benar dan
dapat dipertanggungjawabkan secara hukum. Apabila di kemudian hari ternyata
dijumpai ketidaksesuaian dengan kenyataan, saya sanggup menerima sanksi.
Demikian biodata ini saya buat dengan sebenarnya untuk memenuhi salah satu
persyaratan dalam pengajuan Hibah PKM Kewirausahaan.
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DOSEN PEMBIMBING
A. Identitas Diri
1 Nama Lengkap Rianna Wati, SS, M.A
2 Jenis Kelamin P
3 Program Studi Sastra Indonesia
4 NIP 198011052006042 028
5 Tempat dan
Tanggal Lahir
Wonogiri 5 November 1980
6 E-mail Riannawati08@gmail.com
7 Nomor Telepon/HP 081548586412
B. Riwayat Pendidikan
SD SMP SMK
Nama Institusi SDN V
Baturetno
SMP 1 Baturetno SMKN 1
Wonogiri
Jurusan
Tahun Masuk-Lulus 1993 1996 1999
C. Pemakalah Seminar Ilmiah (Oral Presentation)
No Nama Pertemuan
Ilmiah/Seminar
Judul
Artikel
Ilmiah
Waktu
dan
Tempat
1 PBSI XXX Universitas
TIDAR
Magelang
24-26 Agustus
2008
2 PIBSI XXXV UNS, 28-29
September
2013

Lampiran 2. Justifikasi Anggaran Kegiatan
1. Peralatan penunjang
Material Justifikasi
Pemakaian
Kuantitas Harga
Satuan (Rp)
Jumlah
Peralatan
penunjang 1
Sewa tempat 1 unit 1.800.000 1.800.000
Peralatan
penunjang 2
Etalase 1 unit 400.000 400.000
Peralatan
penunjang 3
Kursi Plastik 2 unit 50.000 100.000
Peralatan
penunjang 4
Meja 1 unit 200.000 200.000
SUB TOTAL (Rp) 2.500.000
2. Bahan Habis Pakai
Material Justifikasi
Pemakaian
Kuantitas Harga
Satuan (Rp)
Jumlah
Material 1 Cincin 40 buah Rp 25.000 1.000.000
Material 2 Gelang 20 buah Rp 80.000 1.600.000
Material 3 Kalung 10 buah Rp 90.000 900.000
Material 4 Kalung Full
Mutiara
3 buah Rp 500.000 1.500.000
SUB TOTAL (Rp) Rp 5.000.000
3. Perjalanan
Material Justifikasi
Pemakaian
Kuantitas Harga
Satuan (Rp)
Jumlah
Ongkos kirim Rp 700.000 1 kali kirim Rp 700.000 Rp 700.000
Perjalanan ke
tempat/kota – n
Beli bensin 40 Liter Rp.7.500 Rp.300.000
SUB TOTAL (Rp) Rp. 1.000.000
4. Lain-lain
Material Justifikasi
Pemakaian
Kuantitas Harga
Satuan (Rp)
Jumlah
Brosur Cetak 100 lembar 3000.000 300.000
Pulsa Internet modem 4x4 GB 55.000 220.000
Nota dan alat
tulis
Transaksi
jual-beli
- - 80.000
SUB TOTAL (Rp) 600.000
TOTAL (KESELURUHAN) (Rp.) Rp 9.600.000,00
Lampiran 3. Susunan Organisasi Tim Peneliti dan Pembagian Tugas
No Nama /NIM
Program
Studi
Bidang
Ilmu
Alokasi
Waktu
(jam/minggu)
Uraian
Tugas

